ES MUCHO MAS ECONOMICA Y CREIBLE LA COMUNICACION RELACIONAL QUE LA ESTANDAR DE LOS

MEDIOS MASIVOS

Dcsde que tomamos el primer café
de lamanana con el diario sobre la
mesa hasta que nos vamos a dormir,
después de una intensa sobredosis de
television y zaping, hemos vivido 17
horas sumergidos en un océano de im-
pactos publicitarios en miles de sopor-
tes de comunicacion. Con tanto ruido
causado por los miles de impactos dia-
rios, la pregunta que cabe plantearse
es: jcuantos de ellos han logrado real-

mente seducirmos?

Hoy en dia las necesidades de las em-
presas son aceleradamente cambiantes
porque también lo es el mercado, la

tecnologia y los habitos del publico.

Los consumidores tenemos un universo
de ofertas donde, a menudo, los pro-
ductos y servicios son demasiado pare-
cidos. Los mercados por naturaleza son
mas maduros y, para rematarlo, las
nuevas tecnologias estan revolucio-
nando las antiguas escenas de los ca-

nales de comunicacion tradicionales.

En estos momentos nos empezamos a
dar cuenta en Espana de que existe
una carencia respecto al marketing re-
lacional, la comunicacién ha madura-
do y evolucionamos hacia una espe-
cialidad poco conocida, de la que
muchos han oido hablar pero real-

mente pocos son los conocedores de

‘LOS CONSUMIDORES TENEMOS UN UNIVERSO DE
OFERTAS DONDE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
SON DEMASIADO PARECIDOS’

su repercusion. De todos modos, co-
mo ya es tendencia en Estados Uni-
dos y Japon, no tenemos ninguna du-
da de que las inversiones en marketing
relacional de las empresas aumenta-
ran en nuestro pais en los proximos

anos.

Apostar por el marketing relacional

significa renunciar en un primer mo-

mento a las ventas inmediatas a cam-
bio de conseguir un vinculo mas cerca-
no con nuestro cliente, consiste en sa-
tisfacer, fidelizar, desarrollar proyectos
especificos para cada una de sus nece-
sidades, lo cual supone invertir en la
construccion de la confianza del clien-
te a largo plazo. “Miremos el océano,
no simplemente las particulas de agua

que lo componen”.



